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ABSTRAK 
 
 This research aims to know the influence of the customer's perception of the product, price, advertising, 
location, services, processes and physical to the decision in choosing the Sharia hotel services. The population in 
this research is the hotel guests staying at Namira Sharia Hotel in Yogyakarta. The number of samples that 
fill the questionnaire as much as 83 respondents, and taken by accidental sampling method. This research used 
multiple linear regression, and showed that customer's perception of physical and advertising are strong 
significant influencing the customer's decision in choosing the Sharia hotel services. The location and service had 
a weak significant influence on the decision-making. Another variables in this research, namely product, process 
and price do not affect to the guests decisions in the selection of Hotel Namira Sharia. 
 
Keywords: Perception of Products, Price, Advertising, Location, Services, Processes, 
Physic, Decisions Of Hotel Guests 
 
 
PENDAHULUAN 
 
Perkembangan dunia bisnis di Indonesia maju dengan pesat, baik bisnis dalam bidang 
industri maupun jasa. Bisnis perhotelan merupakan salah satu bisnis di bidang jasa yang sedang 
menjamur di kota Yogyakarta. Yogyakarta selain mendapat sebutan kota pelajar juga 
merupakan kota wisata. Sehingga usaha di bidang perhotelan mengalami persaingan ketat, 
dalam usaha meningkatkan tingkat hunian kamar. Untuk itu pengusaha yang bergerak dalam 
bisnis perhotelan dituntut untuk mampu bersaing agar dapat bertahan.  
Hotel bukan merupakan suatu obyek pariwisata melainkan sarana dalam bidang 
kepariwisataan, sehingga manajemen perlu mengadakan kerja sama dengan pihak lain, agar 
mudah dikenal oleh para tamunya. Misal bekerjasama dengan tempat rekreasi, tour travel dan 
hiburan. Dengan strategi tersebut diharapkan penjualan jasa perhotelan dapat meningkat, 
karena para wisatawan selain berwisata pasti akan membutuhkan hotel sebagai tempat 
beristirahat. 
Perkembangan hotel baik hotel berbintang maupun hotel tidak berbintang di 
Yogyakarta terus bertambah jumlahnya. Untuk itu, pengelola hotel harus melengkapi hotelnya 
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dengan sarana prasarana yang sesuai dengan keinginan tamu hotelnya. Manajemen Hotel 
berlomba-lomba meningkatkan fasilitas dan pelayanan yang ada untuk bersaing dengan hotel 
lain.  
Dewasa ini perkembang kesadaran masyarakat muslim di dalam pemilihan tempat 
menginap juga sudah mulai tumbuh. Kaum muslim untuk kelas sosial menengah mulai melirik 
hotel yang memberikan ketenangan di dalam beribadah, yaitu tersedia tempat beribadah, 
lingkungannya menunjukkan suasana yang islami dan makanan di restorannya dijamin halal. 
Ternyata peluang bisnis inipun ditangkap oleh para pengusaha hotel dengan mendirikan hotel 
syariah. Hotel syariah yang ada di Yogyakarta, antara lain: Hotel Limaran Syariah, Hotel 
Madany Syariah, New Austin Residence Kadipiro Syariah  dan Namira Hotel Syariah. 
Hotel Syariah memiliki kekhasan tersendiri dalam melakukan penawaran jasanya, 
namun demikian variabel pengaruh pemilihan hotel syariah bagi para tamu, pada dasarnya 
hampir sama dengan hotel umum. Manjer pemasaran Hotel harus mempertimbangkan 
variabel bauran pemasaran untuk jasa. Bauran Pemasaran jasa menurut Zeitaml dan Bitner 
(2009) terdiri dari 7P yaitu: Product (produk), Price (Harga), Promotion (Promosi), Place (Saluran 
pemasaran), People of participant (orang), Process (Proses), dan Physical evidence (Bukti fisik). Sehingga 
untuk mengetahui variabel keputusan tamu hotel untuk memilih tempat beristirahat, 
disesuaikan dengan variabel tersebut. 
Produk adalah sekumpulan atribut yang nyata dan tidak nyata untuk ditawarkan ke 
calon pembeli, didalamnya sudah tercakup tarif, kemasan dan prestise serta pelayanan yang 
mungkin diterima oleh pembeli supaya merasa puas. Demikian juga halnya dengan Namira 
Hotel Syariah menawarkan berbagai fasilitas diantaranya cafe, ruang meeting, dilengkapi dengan 
mushola dan fasilitas lainnya. Di sisi lain, manajemen Namira Hotel Syariah ataupun hotel 
syariah lainnya memberikan persyaratan tertentu terhadap calon tamunya. Salah satu aturan 
syariah yang diterapkan yaitu tidak menerima penginap berlawanan jenis yang bukan muhrim 
untuk menginap dalam satu kamar. Hal ini dilakukan guna mengantisipasi terjadinya 
perzinahan yang dilarang dalam agama Islam. 
Tarif adalah sejumlah uang yang dibebankan untuk pembelian jasa. Yang dimaksud 
tarif hotel yaitu tarif jual per kamar dengan fasilitas dan pelayanan yang didapat. Tarif hotel 
berbintang sudah memiliki kesepakatan tarif untuk setiap kamarnya, sesuai dengan kelas atau 
bintang yang dipilihnya. Semakin tinggi tarif yang diterapkan, maka tamu hotel akan 
mendapatkan fasilitas dan pelayanan hotel yang lebih baik. Untuk hotel yang tidak berbintang 
menentukan standar tarif lebih rendah, disesuaikan dengan penawaran fasilitasnya. Perbedaan 
tarif kamar diterapkan juga dalam satu hotel dengan memberikan perbedaan fasilitas untuk 
setiap tingkatan tarif kamar. Penentuan tarif dapat berubah tergantung waktu, seperti 
mendekati hari libur tarif hotel bisa lebih tinggi atau tanpa diskon. Penerapan perbedaan tarif 
merupakan bentuk dari memenuhi kebutuhan dan keinginan tamu hotel, agar para tamu 
menyesuaikan dengan dana yang ada serta merasakan kepuasan. 
Iklan merupakan salah satu kegiatan promosi yang dilakukan oleh pengusaha melalui 
media, bertujuan untuk mempengaruhi tamu hotel agar mereka mengenal dengan produk yang 
ditawarkan dalam bentuk brosur, iklan melalui web, spanduk ataupun baliho. Iklan berusaha 
mengenalkan hotel dengan menunjukkan fasilitas serta lokasi, untuk menumbuhkan daya tarik 
calon tamu. Sehingga memiliki peran dan pengaruh terhadap tingkat hunian kamar hotel.  
Saluran pemasaran untuk jasa dapat diartikan sebagai lokasi. Lokasi merupakan letak 
tempat sebuah usaha didirikan. Untuk penawaran jasa, dimungkinkan pembukaan cabang guna 
mendekati calon pembelinya. Dalam pemilihan sebuah lokasi hotel, diperlukan pertimbangan 
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secara cermat yang berhubungan dengan ‘siapa segmen pasarnya’. Letak strategis diperlukan 
agar tamu dari luar kota yang berkunjung ke Yogyakarta bisa mendapatkan kemudahan 
menjangkau lokasi tujuan datang ke Yogyakarta (misalnya: mengikuti seminar, berwisata). 
Meskipun sarana transportasi sudah disediakan oleh pihak hotel, kadang tamu hotel lebih 
merasa bebas dengan menggunakan transportasi umum. Sehingga kemudahan mendapatkan 
transportasi umum menjadi pertimbangan pemilihan hotel. Pada umumnya lokasi hotel berada 
dekat dengan tempat-tempat hiburan, pariwisata, pusat perbelanjaan ataupun pusat kota.  
Namira Hotel Syariah berlokasi pada letak yang strategis yaitu terletak di salah satu 
jalan utama kota Yogyakarta. Sehingga memiliki kemudahan akses transportasi dan dekat 
dengan beberapa tempat wisata. Lokasi Namira Hotel Syariah berada di jalan Magelang di 
depan stasiun Televisi Yogyakarta.  
Pelayanan adalah setiap tindakan yang ditawarkan oleh pihak hotel yang bersifat 
intangible (tidak berwujud fisik) dan tidak menghasilkan kepemilikan. Hotel melayani para tamu 
dengan keramahan dan cakap sehingga para tamu merasa nyaman. Kesan kenyamanan harus 
diujudkan agar tamu hotel memiliki kepercayaan agar berkunjung kembali pada saat berada di 
Yogyakarta. 
Proses merupakan kombinasi semua aktivitas, meliputi prosedur, jadwal pekerjaan, 
mekanisme, aktivitas dan hal-hal rutin, dimana saja dihasilkan dan disampaikan kepada 
konsumen (Rambat, 2008). Segala aktivitas yang dikerjakan merupakan proses produksi dan 
nantinya disampaikan kepada tamu hotel. Segala proses yang ada dilakukan dengan tetap 
berpegangan terhadap aturan syariah. 
Sarana fisik merupakan bagian dari bukti fisik, karakteristik yang menjadi persyaratan 
yang bernilai tambah bagi konsumen dalam perusahaan jasa yang memiliki karakter (Rambat, 
2008). Sarana fisik merupakan berbagai fasilitas pendukung untuk memberikan nilai lebih pada 
hotel tersebut. Konsekuenai dengan penyebutan Hotel syariah, maka lingkungan hotel, baik di 
dalam ruang ataupun di luar ruangan haruslah mencerminkan nilai-nilai keislaman. Misalnya: 
kamar harus bersih, di setiap kamar disiapkan sajadah, tanda arah qiblat, Al-Qur’an, tasbih atau 
pun hiasan-hiasan ruangan yang mencerminkan keislaman. 
Banyak penelitian sudah dilakukan terhadap hotel umum berbintang maupun tidak 
berbintang. Artikel ini mencoba mengungkap variabel pengaruh pengambilan keputusan 
memilih Namira Hotel Syariah, yang meliputi produk, tarif, iklan, lokasi, pelayanan, proses dan 
sarana fisik. 
  
KAJIAN PUSTAKA 
 
Mursidi (2010) menunjukkan bahwa kondisi fisik, pelayanan, kenyamanan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan tamu. Sedangkan lokasi dan keamanan tidak 
berpengaruh. Dwisusanti (2006) menunjukkan bahwa tarif, fasilitas, dan pelayanan ada 
hubungan kuat terhadap keputusan pelanggan tetap menginap. Sedangkan Aidaraga dan Waty 
(2013) menyimpulkan bahwa kualitas pelayanan, konsep eksterior dan interior berpengaruh 
terhadap keputusan menginap. Perbedaan penelitian ini dengan sebelumnya terletak pada 
objek penelitian dan penambahan variabel pengaruh.  
 
Pengertian Hotel 
Menurut Dirjen Pariwisata (1998) pengertian hotel adalah suatu jenis akomodasi yang 
mempergunakan sebagian atau seluruh bangunan, untuk menyediakan jasa penginapan, makan 
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dan minum, serta jasa lainnya bagi umum, yang dikelola secara komersial. Menurut Surat 
Keputusan Menteri Perhubungan R.I No. PM 10/PW – 301/Phb. 77, tanggal 12 Desember 
1977 hotel adalah suatu bentuk akomodasi yang dikelola secara komersial, disediakan bagi 
setiap orang untuk memperoleh pelayanan penginapan, berikut makan dan minum.  Kemudian 
menurut AHMA (American Hotel and Motel Associations) dalam Gaffar (2007), hotel adalah suatu 
tempat dimana disediakan penginapan, makanan dan minuman, serta pelayanan lainnya, untuk 
disewakan bagi para tamu atau orang-orang yang tinggal untuk sementara waktu. Jadi Hotel 
adalah perusahaan yang menawarkan jasa kepada tamu hotel.  
 
Pemasaran Jasa 
Menurut Zeithaml dan Bitner (2009): “jasa adalah mencakup semua aktivitas ekonomi 
yang keluarannya bukanlah produk atau konstruksi fisik, yang secara umum konsumsi dan 
produksinya dilakukan secara bersamaan dan nilai tambah yang diberikannya dalam bentuk 
(kenyamanan, hiburan, kecepatan, dan kesehatan) yang secara prinsip intangible bagi pembeli 
pertamanya.”  
Jasa dengan barang memiliki perbedaan, antara lain dalam hal kegiatan transaksi, 
kebutuhan, dan fungsinya. Jasa terdapat dua aspek penting yaitu aspek sosial dan aspek fisik, di 
mana keduanya sangat berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. Sehingga kedua hal 
tersebut sangat penting dalam melakukan kegiatan pemasaran jasa. Menurut Berry, 
Parasuraman, dan Zeithaml dalam Kotler dan Keller (2009), untuk meningkatkan kualitas jasa 
di seluruh industri jasa paling tidak harus memperhatikan sepuluh hal, yaitu: 
1. Mendengarkan. Dengan mendengarkan, maka manajemen bisa memahami apa yang benar-
benar diinginkan pelanggan melalui pembelajaran berkelanjutan tentang harapan dan 
persepsi pelanggan dan non pelanggan (misalnya melalui sistem informasi kualitas jasa). 
2. Keandalan berhubungan dengan prioritas kualitas jasa. 
3. Layanan dasar, maksudnya adalah melakukan apa yang seharusnya mereka lakukan, 
menepati janji, menggunakan akal sehat, mendengarkan pelanggan, selalu memberitahu 
pelanggan, dan menghantarkan nilai kepada pelanggan. 
4. Disain Jasa dilakukan dengan mengembangkan pandangan jasa holistik sambil mengelola 
pengembangannya. 
5. Pemulihan yang dimaksud adalah mencari tahu permasalahan penawaran jasa serta mencari 
solusi untuk pembenahannya. 
6. Memberikan Kejutan Kepada Pelanggan melalui kecepatan yang tidak biasa, bersikap baik, 
sopan, berkopentensi, berkomitmen, dan memahami. 
7. Berlaku adil untuk setiap pembeli jasa. 
8. Kerja tim adalah pelajaran yang memungkinkan organisasi besar menghantarkan jasa 
dengan perhatian dan perlakuan khusus melalui peningkatan motivasi dan kemampuan 
karyawan. 
9. Riset karyawan untuk penyelesaian masalah. 
10. Kepemimpinan yang Melayani 
Jasa berkualitas berasal dari kepemimpinan yang menginspirasi seluruh organisasi; dari 
desain sistem jasa yang sempurna; penggunaan informasi dan teknologi yang efektif; serta 
kekuatan internal yang lambat berubah, tidak terlihat, dan sangat kuat yang dikenal sebagai 
budaya perusahaan. 
Penerapan bauran pemasaran barang berbeda dengan jasa. Hal ini terkait dengan 
perbedaan karakteristik antara jasa dan barang. Bauran pemasaran pada barang meliputi 
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berbagai hal tentang produk, tarif, promosi, dan tempat. Sedangkan untuk jasa ditambah lagi 
dengan tiga variabel yaitu orang, proses dan sarana fisik. Apabila variabel bauran pemasaran 
tersebut diterapkan dengan baik, maka tujuan dari pemasaran akan tercapai. 
Produk merupakan jasa atau layanan yang ditawarkan. Dari produk (jasa) tersebut tamu 
hotel tidak hanya membeli secara fisik tetapi membeli manfaat dan nilai dari jasa tersebut. 
Produk (jasa) bisa mempengaruhi tamu hotel untuk menginap, jika memiliki sesuatu yang 
berbeda dari produk lain. Jasa hotel syariah merupakan terobosan untuk penyelesaian 
permasalahan ketenangan bathin bagi tamu (beragama Islam) untuk tamu yang memerlukan 
tempat istirahat atau tidur.  
Tarif adalah keseluruhan nilai yang ditukarkan konsumen untuk mendapatkan 
keuntungan dari kepemilikan terhadap sebuah produk atau jasa (Kotler dan Amstrong, 1997). 
Tarif merupakan nilai tukar tamu hotel untuk mendapatkan fasilitas dan layanan dari suatu 
jasa. Dengan mengetahui segmen tamu hotel yang menginap, maka hotel harus melakukan 
penentapan tarif secara tepat.  
Iklan merupakan salah satu bentuk dari komunikasi impersonal yang digunakan oleh 
perusahaan barang atau jasa. Peran iklan dalam pemasaran jasa adalah untuk membangun 
kesadaran terhadap keberadaan jasa yang ditawarkan, menambah pengetahuan terhadap 
pembeli tentang jasa, membujuk calon konsumen untuk membeli atau menggunakan jasa 
tersebut. Tujuan kegiatan iklan adalah memberikan informasi, membujuk, meyakinkan dan 
sebagai pengingat. Iklan dapat dilakukan melalui berbagai media. Media yang dapat digunakan 
diantaranya media cetak seperti tabloid, surat kabar, majalah ataupun brosur, media reklame 
dengan pemasangan poster atau baliho dan media visual seperti televisi ataupun media 
internet.  
Lokasi strategis merupakan salah satu keuntungan bagi perusahaan karena mudah 
terjangkau oleh konsumen, namun sekaligus juga menjadikan biaya rental atau investasi tempat 
menjadi mahal.  
Dalam hubungannya dengan pemasaran jasa, maka orang atau karyawan berfungsi 
sebagai penyedia jasa atau pelayanan yang sangat berpengaruh terhadap kualitas jasa. Pelayanan 
adalah setiap tindakan yang ditawarkan oleh satu pihak ke pihak lain, bersifat intangible, 
interaksi secara langsung dan tidak menghasilkan kepemilikan. Pelayanan yang baik dalam 
suatu hotel akan memberikan nilai lebih terhadap tamu, sehingga merasa nyaman. 
Keberhasilan dalam pelayanan dapat diukur melalui tingkat kepuasan pelanggan dalam 
menerima pelayanan dari karyawan. 
Proses merupakan kombinasi dari semua aktivitas. Mutu layanan jasa sangat 
bergantung pada proses penyampaian jasa kepada pembeli. Penggerak perusahaan jasa adalah 
karyawan itu sendiri, maka untuk menjamin mutu layanan, seluruh operasional perusahaan 
harus dijalankan sesuai dengan sistem dan prosedur yang terstandaridisasi. 
Sarana fisik merupakan bagian dari bukti fisik, karakteristik yang menjadi persyaratan 
yang bernilai tambah bagi konsumen dalam perusahaan jasa yang memiliki karakter. Perhatian 
terhadap interior, perlengkapan bangunan, termasuk lighting system, dan tata ruang yang apik 
dan bernuansa islami menjadi perhatian para tamu. Bangunan harus dapat menciptakan 
suasana nyaman dan enak dipandang. 
Menurut Kotler dan Amstong (2001), karakteristik jasa adalah tidak bisa diraba, 
produksi dan konsumsi secara bersama, sangat beraneka ragam dan tidak dapat disimpan. 
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Persyaratan yang berhubungan dengan syariat Islam antara lain: 
1. Pakaian semua karyawan hotel adalah pakaian islami dan menutup aurat. 
2. Interior hotel dan ruangan kamar  berdisain islami, gambar, tulisan (kaligrafi) sebagai 
hiasan mengingatkan tentang kebudayaan Islam atau bahkan tokoh-tokoh Islam. 
3. Membudayakan salam terhadap para tamu, baik pada saat bertemu, menyambut 
kedatangan maupun akan meninggalkan hotel. Berusaha  ramah dalam setiap kesempatan, 
dengan niat menyenangkan hati sesama muslim. Senyum tulus bermakna sedekah, bukan 
rutinitas yang menjemukan. 
4. Kamar yang difasilitasi arah qiblat, peralatan ibadah seperti sajadah dan Al-Qur’an, tasbih.  
5. Hotel dilengkapi dengan masjid yang nyaman dan representatif, termasuk tempat wudlu 
dan kamar mandi yang bersih. Dikumandangkan adzan setiap waktu sholat, serta dilakukan 
sholat berjamaah. 
6. Rumah makan menawarkan makanan halal. 
7. Secara khusus, perlu ada kebijakan keringanan bagi organisasi dan lembaga Islam yang 
menyelenggarakan kegiatan Islam dan dakwah di Hotelnya. 
 
Perilaku Konsumen 
Perilaku tamu hotel dipengaruhi oleh beberapa faktor yang secara garis besar 
dibedakan menjadi faktor eksternal (faktor budaya, sosial, keluarga, faktor pribadi) dan faktor 
internal (faktor motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan dan sikap).  
Tamu hotel menginap tidak harus beragama Islam, untuk membuktikan bahwa 
manajemen hotel sangat toleran terhadap semua agama. Yang penting tamu hotel berperilaku 
dan berpakaian sopan (tidak memakai pakaian yang minim atau terbuka). 
Kelas sosial adalah pembagian masyarakat yang relative homogeny yang tersusun secara 
herarkis dan memiliki anggota dengan nilai-nilai, minat, perilaku yang serupa. Kelas sosial tidak 
hanya dicerminkan oleh penghasilan, tetapi juga indikator lainnya seperti pekerjaan, 
pendidikan, biaya hidup maupun gaya hidup seseorang. Tingkat pendapatan dipengaruhi oleh 
Upah Minimum Regional, sistem penggajian PNS, dan kondisi lingkungan. Tamu hotel 
Namira Hotel Syariah yang terdiri dari berbagai tingkatan kelas sosial, yaitu: 
a. Kelas sosial bawah dengan penghasilan per bulan kurang dari Rp 2.000.000,- 
b. Kelas sosial menengah bawah dengan penghasilan per bulan Rp 2.000.000,- sampai 
dengan Rp 4.000.000,-  
c. Kelas sosial menengah atas dengan penghasilan per bulan Rp 5.000.000,- sampai 
dengan Rp 6.000.000,- 
d. Kelas sosial atas dengan penghasilan per bulan lebih dari Rp 6.000.000,- 
Faktor-faktor internal yang secara langsung berpengaruh terhadap keputusan beli 
antara lain: Motivasi dan persepsi. Motif yang ada pada seseorang akan mewujudkan suatu 
tingkah laku yang diarahkan pada tujuan mengambil keputusan untuk memenuhi kebutuhan. 
Berawal dari kata “motif” itu, maka motivasi dapat diartikan sebagai daya penggerak yang telah 
menjadi aktif. Sedangkan persepsi dapat didefinisikan sebagai makna yang dipertalikan 
berdasarkan pengalaman masa lalu, stimuli (rangsangan-rangsangan) yang diterima melalui lima 
indera. Sebaliknya persepsi dibentuk dari tiga pasang pengaruh: karakteristik fisik dari stimuli, 
hubungan stimuli dengan sekelilingnya, dan kondisi-kondisi di dalam diri sendiri.  
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Perilaku Konsumen Menurut Pandangan Islam 
Perilaku konsumen dalam perspektif Islam harus mencerminkan hubungan dirinya 
dengan Allah SWT. Setiap aktivitas berbelanja yang dilakukan konsumen sehari-hari merupa-
kan suatu ibadah atas nama Allah. Dengan demikian, konsumen muslim memilih jalan yang 
dibatasi Allah dengan tidak membeli barang haram, tidak kikir, dan tidak tamak sehingga 
hidupnya selamat baik dunia maupun akhirat (Muflih, 2006). 
Islam mengatur seluruh perilaku manusia dalam memenuhi kebutuhan hidupnya. 
Seperti dalam menggunakan jasa penginapan dalam islam diatur adanya larangan melakukan 
zina dan gunakan layanan yang halal. Islam telah mengatur jalan hidup manusia lewat Al-
Quran dan Al-hadis supaya manusia dijauhkan dari sifat yang hina. 
Seorang muslim dalam menggunakan jasa penginapan didasarkan atas beberapa 
pertimbangan yaitu sebagai berikut: 
 
a. Dalam menggunakan jasa penginapan janganlah melakukan zina. Seperti telah diatur dalam 
Islam adanya larangan zina. Hal ini diatur dalam QS. Al-Isra’: 32  
 
 انزلااوبرقتلأويلص لايبسءاسو ةشحاف ناك هنا  
 
b. Al Quran mengatur tentang makanlah makanan yang halal seperti yang dijelaskan pada QS. 
Al Baqarah: 168 
 
ناطيشلا تاوطخاوعبتتلاوابيطلالاح ضرلاا يفامماولك سانلااهيااي جنيبمودع ممكل هنأ  
 
Tahapan yang dilalui oleh tamu hotel untuk mencapai suatu keputusan untuk 
menggunakan jasa atau layanan merupakan suatu proses. Proses keputusan dapat dipengaruhi 
oleh banyak faktor, namun faktor pertimbangan utamanya adalah tujuan bepergian. Tujuan 
akan mempengaruhi pemilihan lokasi hotel dan variabel pengaruh lainnya. 
 
Hipotesis 
Produk 
Produk adalah sekumpulan atribut yang nyata (tangible) dan tidak nyata (intangible) 
didalamnya sudah tercakup tarif, kemasan dan prestise serta pelayanan yang mungkin diterima 
oleh konsumen sebagai sesuatu yang bisa memuaskan konsumen (Stanton, 2000)  
H1 : persepsi tamu hotel terhadap produk berpengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan pemilihan layanan Namira Hotel Syariah Yogyakarta 
 
Tarif 
Tarif adalah sejumlah uang yang dibebankan untuk sebuah produk atau jasa. Hasil 
penelitian Ety Dwisusanti (2006) menunjukkan bahwa faktor tarif merupakan pilihan utama 
bagi pelanggan tetap yang ingin menginap di Hotel Garden Palace Surabaya, karena tarif yang 
ditetapkan oleh pihak kotel lebih murah dari hotel lain yang sejenis. Untuk membuktikan hal 
tersebut maka pernyataan hipotesis adalah: 
H2 : persepsi tamu hotel terhadap tarif berpengaruh negatif signifikan terhadap 
keputusan penggunaan layanan Namira Hotel Syariah Yogyakarta 
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Iklan 
Iklan merupakan salah satu bentuk dari komunikasi impersonal yang digunakan oleh 
perusahaan barang atau jasa. Peranan iklan penawaran jasa adalah untuk membangun 
kesadaran terhadap keberadaan jasa, menambah pengetahuan tentang jasa, membujuk calon 
konsumen untuk membeli atau menggunakan jasa tersebut, dan membedakan perusahaan satu 
dengan perusahaan lain yang mendukung positioning jasa (Rambat, 2008). Namira Hotel Syariah 
yang sudah melakukani perikalanan di berbagai media iklan diantaranya surat kabar dan 
internet. Semakin banyak media iklan yang digunakan, maka semakin banyak orang yang 
mengetahui informasi tersebut. Jika pembaaca percaya dengan isi pesan iklan dan merasa 
tertarik, maka orang tersebut akan memilih menginap di hotelnya. Untuk membuktikan hal 
tersebut maka hipotesisnya adalah:  
H3: persepsi tamu hotel terhadap iklan berpengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan penggunaan layanan Namira Hotel Syariah Yogyakarta 
 
Lokasi 
Penelitian yang dilakukan oleh Mursidi bahwa lokasi adalah lokasi yang strategis, dilihat 
dari kemudahan pengunjung dalam mendapatkan apa yang diinginkan seperti kemudahan 
menjangkau tempat pariwisata, tempat belanja kebutuhan, kemudahan transportasi (2010). 
Pada suatu pernyataan Straut dan Attner yang berbau guyon mengatakan bahwa tiga kunci 
sukses bisnis adalah “lokasi, lokasi, lokasi” (Yazid, 2008). Lokasi strategis merupakan pilihan 
tamu hotel, karena akan mempermudah dalam akses aktivitasnya. Namira Hotel Syariah 
memiliki letak strategis yaitu berada di salah satu jalan utama kota Yogyakarta. Untuk 
membuktikan pengaruh variabel tersebut dapat ditarik hipotesisnya adalah: 
H4: persepsi tamu hotel terhadap lokasi berpengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan penggunaan layanan Namira Hotel Syariah Yogyakarta 
 
Pelayanan 
Hasil penelitian Mursidi menjelaskan bahwa pelayanan berpengaruh terhadap 
keputusan pemilihan hotel. Pelayanan terhadap tamu hotel perlu kecepatan, baik ketika baru 
datang maupun selama tinggal di hotel. Pelayanan yang baik akan mempengaruhi tamu hotel 
dalam pengambilan keputusan menginap di hotel tersebut. Untuk membuktikannya, maka 
pernyataan hipotesisnya adalah: 
H5: persepsi tamu hotel terhadap pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan penggunaan layanan Namira Hotel Syariah Yogyakarta 
 
Proses 
Proses merupakan gabungan semua aktivitas, umumnya terdiri atas prosedur, jadwal 
pekerjaan, mekanisme, aktivitas dan hal-hal rutin, dimana saja dihasilkan dan disampaikan 
kepada konsumen. Mutu layanan jasa sangat bergantung pada proses penyampaian jasa kepada 
konsumen. Mengingat bahwa penggerak perusahaan jasa adalah karyawan itu sendiri, maka 
untuk menjamin mutu layanan, seluruh operasional perusahaan harus dijalankan sesuai dengan 
sistem dan prosedur yang terstandarisasi oleh karyawan yang berkompetensi, berkomitmen, 
dan loyal terhadap perusahaan tempatnya bekerja (Yazid, 2008). Namira Hotel Syariah 
menerapakan kecepatan dalam proses operasional dan beberapa aturan syariah, seperti proses 
penyediaan makanan yang dijamin halal. Untuk membuktikan hal tersebut maka pernyataan  
hipotesis adalah: 
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H6: persepsi tamu hotel terhadap proses berpengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan penggunaan layanan Namira Hotel Syariah Yogyakarta 
 
Sarana Fisik 
Sarana fisik merupakan bagian dari bukti fisik, karakteristik yang ada akan memberikan 
nilai tambah bagi pembeli jasa. Perhatian terhadap interior, perlengkapan bangunan, termasuk 
lighting system, dan tata ruang yang lapang menjadi perhatian penting dan dapat mempengaruhi 
mood pengunjung (Yazid, 2008). Namira Hotel Syariah memiliki ruang lobby yang luas dan 
tertata apik, terdapat fasilitas WIFI di lobby dan ruang kamar yang selalu bersih. Dengan sarana 
fisik yang ditata secara apik, dapat mempengaruhi tamu hotel untuk menginap di hotel 
tersebut. Untuk membuktikan hal tersebut maka hipotesisnya: 
H7: persepsi tamu hotel terhadap sarana fisik berpengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan penggunaan layanan Namira Hotel Syariah Yogyakarta. 
 
 
METODE PENELITIAN 
 
Populasi dan Sampel 
Populasi penelitian ini adalah semua tamu Namira Hotel Syariah Yogyakarta yang telah 
menginap. Teknik pengambilan sampel dilakukan teknik accidental sampling. Jumlah populasi 
tidak diketahui, maka jumlah responden dihitung dengan menggunakan rumus Slovin, 
diperoleh hasil 100 responden. Kuesioner yang disebar sebanyak 110 dan kuesioner yang 
memenuhi persyaratan sebanyak 83 eksemplar.  
 
Teknik Pengumpulan Data 
Pengumpulan data menggunakan kombinasi observasi, wawancara dan kuesioner. 
Penilaian jawaban dengan menggunakan skala Likert. Kuesioner dibedakan menjadi dua 
bagian, yaitu: pertanyaan tentang profil responden (meliputi jenis kelamin, umur, agama, 
pekerjaan, pendidikan, penghasilan darimana mengenal Namira Hotel Syariah, identitas yang 
diberikan pada saat menginap di Namira Hotel Syariah, bersama siapa menginap di Namira 
Hotel Syariah, berapa lama menginap di Namira Hotel Syariah dan berapa kali menginap di 
Namira Hotel Syariah) dan pertanyaan yang mempengaruhi keputusan tamu hotel untuk 
memilih tempat untuk beristirahat. Sedangkan bagian ke dua berhubungan dengan pertanyaan 
tentang bauran pemasaran yang mempengaruhi tamu hotel dalam pengambilan keputusannya.  
 
 
PEMBAHASAN 
 
Analisis Kualitatif 
Profil Responden  
Tamu Namira Hotel Syariah mayoritas laki-laki dewasa dari luar pulau jawa, bekerja 
sebagai PNS, dengan pendidikan terakhir sarjana, termasuk kalangan kelas sosial menengah 
bawah. Mayoritas tamu beragama Islam, namun juga ada yang non muslim yang jumlahnya 
tidak banyak (kurang dari 10%). 
Periklanan melalui berbagai media diantaranya facebook dan website, surat kabar pada 
saat ada acara khusus. Namun banyak tamu hotel yang menginap di Namira Hotel Syariah 
Widyarini dan Fitri Kartini : Variabel Yang Mempengaruhi Keputusan …. 
92 Jurnal Ekonomi dan Bisnis Islam | Vol. IX, No. 1, Desember 2014 
 
mendapatkan informasi bukan dari facebook, website maupun surat kabar melainkankan  
informasi berasal dari keluarga dan teman.  
Tamu penginap mayoritas memberikan identitas berupa KTP yang merupakan 
identitas semua orang yang selalu dibawa setiap saat ketika bepergian, SIM 11 orang dan hanya 
2 orang yang menunjukkan surat nikah. Jika terdapat penginap yang mencurigakan dan tidak 
mau memperlihatkan kartu identitasnya, maka pihak hotel akan meminta untuk mengisi surat 
pernyataan. Sebagian besar tamu hotel di Namira Hotel Syariah menginap bersama dengan 
keluarganya dan menginap hanya satu sampai dengan dua hari. 
Mayoritas tamu hotel Namira Hotel Syariah yang menginap pada bulan Mei sampai 
dengan Juni yaitu rombongan rekreasi dan acara studi banding. Hotel ini baru berusia sekitar 
dua tahun, sehingga para tamu mayoritas baru datang sekali di hotel ini. 
 
Analisis Kuantitaif 
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 
 
Tabel 1 
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 
No. Butir r hit Ket C A Ket 
Persepsi Produk (X1) 0,769 Reliabel 
Yakin “tidak dikotori” dari perbuatan zina 0,630 Valid   
Mendapat ketenangan batin 0,743 Valid   
Tidak menawarkan minuman keras 0,652 Valid   
Mushola bersih 0,469 Valid   
Persepsi Tarif (X2) 0,891 Reliabel 
Tarif sesuai dengan fasilitas kamar 0,774 Valid   
Tarif sesuai dengan menu sarapan 0,803 Valid   
Tarif sebanding dengan pelayanan 0,774 Valid   
Tarif lebih murah 0,700 Valid   
Persepsi Iklan (X3) 0,885 Reliabel 
Gambar pada facebook menarik 0,763 Valid   
Gambar pada website menarik 0,849 Valid   
Mengetahui informasi Namira Hotel Syariah 
melalui surat kabar 
0,538 Valid   
Informasi di website menarik 0,765 Valid   
Papan nama berlabel Syariah 0,767 Valid   
Persepsi Lokasi (X4) 0,775 Reliabel 
Lokasi dekat dengan lokasi tujuan 0,475 Valid   
Lingkungan hotel memudahkan beraktivitas 0,799 Valid   
Mudah dijangkau transportasi umum 0,626 Valid   
Lokasi berada di jalan utama kota Yogyakarta 0,442 Valid   
Persepsi Pelayanan (X5)  0,828 Reliabel 
Keluhan tamu hotel ditanggapi receptionis 0,834 Valid   
Receptionis melayani secara cekatan 0,542 Valid   
Office boy tidak mengganggu kenyamanan  0,767 Valid   
Security bersikap ramah 0,682 Valid   
Ketika chek out receptionis mengucap salam 0,379 Valid   
 
Widyarini dan Fitri Kartini : Variabel Yang Mempengaruhi Keputusan …. 
Jurnal Ekonomi dan Bisnis Islam | Vol. IX, No. 1, Desember 2014    93 
 
Persepsi Prosses (X6) 0,851 Reliabel 
Proses chek in dilayani dengan cepat 0,749 Valid   
Proses pemesan kamar dapat melalui sms 0,649 Valid   
Pengolahan makanan dijamin kehalalannya 0,700 Valid   
Pemesanan makanan diantar secara cepat 0,679 Valid   
Persepsi Sarana Fisik (X7) 0,762 Reliabel 
Gedung luas 0,527 Valid   
Terdapat fasilitas WIFI 0,610 Valid   
Terdapat sajadah disetiap kamar 0,621 Valid   
Fasilitas kamar bersih 0,541 Valid   
Ruang lobby terkonsep apik 0,415 Valid   
Keputusaan Tamu Hotel (Y) 0,756 Reliabel 
Hotel memakai prinsip syariah 0,626 Valid   
Tarif sebanding dengan fasilitas kamar 0,386 Valid   
Menginap di Hotel ini jika ke Yogyakarta 0,755 Valid   
Iklan menarik 0,499 Valid   
Letaknya strategis 0,392 Valid   
 
Berdasar hasil perhitungan di Tabel 1, maka dapat disimpulkan bahwa semua butir 
pertanyaan adalah valid, karena memiliki nilai r > 0,216 serta semua variabel dapat dipercaya 
(reliabel), karena memiliki nilai Chronbach Alfa > 0,6. 
 
Uji Model 
 
Uji Multikolinearitas   
Uji multikolonieritas bertujuan untuk mengetahui apakah model regresi ditemukan 
adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak 
terjadi korelasi diantara variabel independen. Uji multikolinearitas dapat dilihat dari Variance 
Inflation Faktor (VIF) dan  nilai tolerance. Kedua ukuran ini menunjukkan sikap variabel 
independen manakah yang dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Multikolinearitas 
terjadi jika nilai tolerance ≤ 0.10 atau sama dengan VIF ≥ 10 (Ghozali, 2011). Adapun hasil 
dari pengujiannya adalah sebagai berikut: 
 
Tabel 2 
Hasil Uji Multikolinearitas 
 Model 
Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
 (Constant)   
Produk .412 2.430 
Tariff .663 1.508 
Iklan .718 1.393 
Lokasi .556 1.797 
Pelayanan .625 1.601 
Proses .594 1.684 
sarana_fisik .571 1.752 
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Pada Tabel 2 di atas hasil perhitungan nilai tolerance menunjukkan tidak ada variable 
independen yang memiliki nilai tolerance < 0,10 atau nilai VIF > 10. Jadi dapat disimpulkan 
bahwa tidak ada multikolonieritas antar variable independen dalam model regresi. 
  
Uji Heteroskodastisitas 
Uji heteroskodastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance 
dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut homoskedastisitas dan 
jika berbeda disebut heteroskodastisitas. Model regresi yang baik adalah yang 
homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskodastisitas. 
Deteksi ada tidaknya heteroskedastisitas dapat dilakukan apabila koefisien persamaan 
beta dari persamaan regresi tersebut signifikan (5%) secara statistik, hal ini menunjukkan 
bahwa dalam data model empiris yang diestimasi terdapat heteroskesdastisitas, dan sebaliknya 
(Ghozali, 2011). 
 
Tabel 3 
Hasil Uji Heteroskodastisitas 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
 (Constant) -11.075 4.049  -2.735 .008 
Produk .182 .212 .137 .857 .394 
Tarif -.086 .112 -.097 -.768 .445 
Iklan -.147 .099 -.181 -1.489 .141 
Lokasi .374 .198 .260 1.890 .063 
Pelayanan .062 .175 .046 .353 .725 
Proses -.063 .121 -.069 -.520 .605 
sarana_fisik .190 .171 .152 1.114 .269 
a. Dependent Variable: LnRes 
Sumber : Data Primer diolah  
 
Adapun hasil dari pengujian dengan menggunakan SPSS diketahui bahwa koefisien 
parameter untuk variabel independen tidak ada yang signifikan, maka dapat disimpulkan 
bahwa model regresi tidak terdapat heteroskedastisitas. 
 
Analisis Regresi Berganda 
Analisis regresi berganda ini digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel 
independen terhadap variabel dependen. 
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Tabel 4  
Hasil Uji F, Uji-t dan Koefisien Determinasi 
Model 
Unstandardized Coefficients F/t Sig. Hasil 
B    
(Constant) -2.313 -1.110 .271 Tidak signifikan 
Produk .058 .533 .595 Tidak signifikan 
Tarif .042 .738 .463 Tidak signifikan 
Iklan .185 3.646 .000 Signifikan Kuat 
Lokasi .283 2.786 .007 Signifikan Kuat 
Pelayanan .152 1.681 .097 Signifikan lemah  
Proses -.013 -.214 .831 Tidak signifikan 
sarana_fisik .479 5.455 .000 Signifikan Kuat 
F  23.134 .000a Signifikan Kuat 
Adj. R2 .654 
Sumber: Data primer diolah  
 
Y = -2,313 + 0,058 X1 + 0,042 X2 + 0,185 X3 + 0,283 X4 + 0,152 X5 – 0,013 X6 + 
0,479 X7 
 
Keterangan: 
Y = Keputusan Tamu Hotel 
X1 = Persepsi Produk 
X2 = Persepsi Tarif 
X3 = Persepsi Iklan 
X4 = Persepsi Lokasi 
X5 = Persepsi Pelayanan 
X6 = Persepsi Proses  
X7 = Persepsi Sarana Fisik 
 
Besarnya nilai adjusted R2 adalah 65,4% artinya variabel keputusan tamu hotel dapat 
dijelaskan oleh ketujuh variabel independen dengan baik. Hal ini ditunjukkan dengan nilai 
adjusted R2 yang nilainya lebih dari 50%. Besarnya nilai Fhitung adalah 23,134 dan Signifikansi F 
sebesar 0,000 artinya bahwa model yang diajukan dalam penelitian ini memiliki error sangat 
kecil, yaitu 0,000%. Besaran konstanta adalah sebesar -2,313 dengan nilai sig t sebesar 0,271; 
berarti tidak signifikan dan ini menunjukkan bahwa tidak ada variabel lain yang terlewat dalam 
model yang diajukan penelitian ini. Berdasarkan ketiga indikator di atas, maka dapat 
disimpulkan bahwa model penelitian ini sangat bagus.  
 
Uji Hipotesa. 
Persepsi tamu hotel terhadap produk.  
Hasil pengujian hipotesis menyatakankan bahwa persepsi tamu hotel terhadap produk 
tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan tamu hotel syariah. Dengan demikian, maka 
Ho tidak ditolak. Artinya tamu hotel memutuskan menginap, karena dipengaruhi oleh iklan, 
sarana fisik, lokasi dan pelayanan yang ditawarkan oleh Namira Hotel Syariah. Pertanyaan 
tentang produk berhubungan dengan kesyar’ian, antara lain: tidak dikotori dengan perzinahan, 
ketenangn bathin karena sesuai syari’ah, kenyamanan dalam beribadah, tidak menyediakan 
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menuman keras yang berdampak negatif. Kondisi ini bagi tamu hotel sudah wajib harus 
dilakukan, konsekuensi logis dari nama hotel menggunakan kata syariah. sehingga tamu hotel 
berasumsi pertanyaan tersebut tidak penting. 
Menurut Cahaya Maulidia (2013), kata ‘syariah’ yang melekat pada nama akan  
mewujudkan suatu barang dan jasa yang digunakan tidak hanya untuk kebutuhan fisik tetapi 
juga untuk memenuhi kebutuhan non fisik, dalam artian hasil produksi dimaksudkan untuk 
menciptakan mashlahah bukan hanya menciptakan materi.  
 
Persepsi tamu hotel terhadap tarif. 
Tamu hotel yang ingin menggunakan layanan hotel, harus membayar sejumlah uang 
untuk mendapatkan jasa tersebut. Secara umum tarif hotel akan seimbang dengan fasilitas dan 
pelayanannya. Hasil pengujian hipotesis menunjukkan bahwa tarif tidak berpengaruh terhadap 
keputusan tamu hotel (Ho tidak ditolak). Artinya tamu hotel dalam menggunakan layanan 
Namira Hotel Syariah tidak dipengaruhi oleh tarif, hal ini disebabkan sebagian besar tamu 
hotel menggunakan paket tour travel. Sehingga tamu hotel tidak mengetahui berapa tarif riil 
untuk penginapan karena pembayaran sudah satu-kesatuan dengan paket travel. 
Hasil pengujian ini berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Wahyudi (2010) 
dalam telaah jurnalnya Analisis Perilaku dan Keputusan Konsumen untuk Menginap pada 
Hotel di Saudi Arabia. Dari hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa variabel tarif mempenga-
ruhi konsumen untuk menginap. Perbedaan hasil penelitian ini wajar, karena kondisi lokasi 
yang jauh berbeda yaitu di Saudi Arabia dengan di Yogyakarta. 
 
Persepsi tamu hotel terhadap iklan. 
Tujuan kegiatan iklan penawaran hotel secara umum memberi informasi dan mengajak 
kepada calon tamu hotel untuk menginap di hotel. Hasil pengujian hipotesis tentang persepsi 
tamu hotel terhadap iklan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan tamu hotel 
syariah terbukti (Ho ditolak). Hal ini dapat diartikan bahwa semakin menarik pesan iklan yang 
diinformasikan, akan berpengaruh terhadap calon tamu hotel dalam melakukan pilihan. Hal ini 
terbukti dari mayoritas tamu hotel baru menginap satu kali. Atas dasar hasil pengujian tersebut 
sebaiknya promosi perlu diperluas lagi, untuk meningkatkan jumlah penginap di Namira Hotel 
Syariah. Media iklan perlu ditambah dengan penyebaran brosur yang lebih efektif, misalnya 
dibagikan ke para pengunjung tempat wisata. Selain itu membina kerjasama dengan tour travel 
maupun menjadi sponsor acara pengajian akan lebih dikenal oleh masyarakat muslim. 
 
Persepsi tamu hotel terhadap lokasi. 
Hasil pengujian tentang persepsi tamu hotel terhadap lokasi berpengaruh positif 
signifikan lemah terhadap keputusan tamu hotel syariah (Ho ditolak). Dari hasil perhitungan 
menunjukkan signifikan lemah, berarti meskipun lokasi strategis, pengaruhnya lemah. Melihat 
kondisi ini, menunjukkan bahwa tamu hotel membawa kendaraan sendiri, atau sudah ada yang 
mempersiapkan transportasi selama tinggal di Yogya. Namun demikian lokasi hotel di jalan 
utama memang memberi kemudahan tamu hotel untuk akses kemana saja. Kemungkinan lain 
adalah lokasi tujuan acara relatif jauh, namun dapat dengan mudah dicari. Lokasi memiliki 
peranan penting bagi eksistensi bisnis jasa di masa datang. Lokasi yang strategis akan menjadi 
pilihan tamu hotel karena akan mempermudah dalam akses aktivitasnya. Seperti yang 
dilakukan oleh Mursidi (2010) dalam penelitiannya yang mana variabel lokasi tidak 
berpengaruh signifikan menyatakan bahwa lokasi adalah lokasi yang strategis, dilihat dari 
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kemudahan pengunjung dalam mendapatkan apa yang diinginkan seperti kemudahan 
menjangkau tempat pariwisata, tempat belanja kebutuhan, kemudahan transportasi. Begitu 
juga Namira Hotel Syariah yang memiliki letak strategis. 
 
Persepsi tamu hotel terhadap pelayanan. 
Persepsi tamu hotel terhadap pelayanan berpengaruh positif signifikan lemah terhadap 
keputusan memilih Hotel Syariah (Ho ditolak). Artinya pelayanan yang diberikan hanya sedikit 
bermakna, untuk itu sebaiknya manajemen hotel berusaha melakukan riset secara lebih detil 
untuk mengetahui kekurangannya. Hal ini penting, mengingat hotel syariah belum masih 
berusaha mencari jati diri, agar bisa berkembang dengan baik. Hasil pengujian ini mendukung 
penelitian Ety Dwisusanti (2006). 
 
Persepsi tamu hotel terhadap proses. 
Proses pada hotel merupakan gabungan semua aktivitas, umumnya terdiri atas 
prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, aktivitas dan hal-hal rutin, dimana saja dihasilkan dan 
disampaikan kepada tamu hotel (Rambat, 2008). Mutu layanan jasa sangat bergantung pada 
proses penyampaian jasa kepada tamu hotel. Mengingat bahwa penggerak perusahaan jasa 
(hotel) adalah karyawan itu sendiri, maka untuk menjamin mutu layanan, seluruh operasional 
perusahaan harus dijalankan sesuai dengan sistem dan prosedur yang terstandarisasi oleh 
karyawan yang berkompetensi, berkomitmen, dan loyal terhadap perusahaan tempatnya 
bekerja. 
Hasil pengujian tentang persepsi tamu hotel terhadap proses berpengaruh positif 
signifikan terhadap keputusan tamu Hotel Syariah tidak terbukti (Ho tidak ditolak). Variabel 
proses menyatakan bahwa proses yang dilakukan belum sesuai dengan harapan dan keinginan 
tamu Namira Hotel Syariah.  
 
Persepsi tamu hotel terhadap sarana fisik. 
Hasil pengujian tentang persepsi tamu hotel terhadap sarana fisik terbukti berpengaruh 
positif signifikan terhadap keputusan tamu hotel Hotel Syariah (Ho ditolak). Hal ini dapat 
diartikan bahwa sarana fisik yang ditampilkan sesuai dengan keinginan tamu hotel. Gedung 
yang terlihat luas, lobby yang dilengkapi dengan fasilitas wifi serta fasilitas di dalam kamar, 
merupakan alasan kuat untuk dipilihnya hotel tersebut. Bukti fisik ini merupakan 
penggambaran bagi tamu hotel terhadap kemungkinan puas atau tidaknya memilih tempat 
tersebut untuk beristirahat atau tidur. 
Hasil pengujian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Lidya Aidaraga dan 
Media Waty. Hasil dari penelitian yang dilakukan adalah konsep eksterior dan interior hotel 
mempengaruhi keputusan konsumen dalam menginap. 
 
SIMPULAN 
 
1. Hasil uji variabel, persepsi tamu hotel terhadap produk, tarif dan proses tidak berpengaruh 
terhadap keputusan tamu hotel menginap. Sedangkan iklan, lokasi, pelayanan dan sarana 
fisik berpengaruh terhadap keputusan tamu hotel menginap. 
2. Bagi Namira Hotel Syariah, untuk selalu menyempurnakan menjadi hotel syariah yang 
benar-benar sesuai dengan ketentuan syariah, sehingga dapat meningkatkan kenyamanan 
bagi pengunjung yang menginap.  
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3. Memperluas kegiatan iklan dengan cara menambah jumlah media iklan maupun kegiatan 
promosi lainnya. Misal: Penyebaran brosur secara efektif, menjalin kerjasama dengan tour 
travel. 
4. Memperbaiki proses pelayanan agar dapat memberikan pelayanan yang sesuai kebutuhan 
dan keinginan tamu hotel yang menginap dengan cara: brifing pada awal persiapan dan 
evaluasi kerja; training karyawan agar profesional. 
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KUESIONER 
 
Profil responden 
Berilah tanda silang (X) pada jawaban yang anda kehendaki  
1. Jenis kelamin : a. Laki-laki   b. Perempuan 
2. Umur  : a. < 19 th   d. 36 – 50 th 
  b. 19 – 24 th   e. > 50 th 
  c. 25 – 35 th 
3. Berasal dari daerah : a. Jawa Timur   d. DKI  
  b. Jawa Tengah   e. Luar pulau jawa 
  c. Jawa Barat    
4. Agama  : a. Islam   b. Non Islam 
5. Pekerjaan  : a. PNS   d. TNI  
  b. Pegawai swasta  e. Mahasiswa/pelajar  
  c. Wiraswasta  f. Lain-lain, sebutkan …  
6. Pendidikan terakhir : a. SD / MI   d. S1 
      b. SMP/ MTS  e. S2 
      c. SMA/ MAN  f. Lain-lain, sebutkan … 
7. Penghasilan per bulan : a. < Rp 2.000.000,- 
          b. Rp 2.000.000,- s/d Rp 4.000.000,- 
          c. Rp 5.000.000,- s/d Rp 6.000.000,- 
          d. > Rp 6.000.000,- 
8. Darimana anda mengenal Namira Hotel Syariah? 
a. Facebook  d. Keluarga 
b. Website   e. Teman 
c. Surat Kabar  f. Lain-lain, sebutkan … 
9. Identitas apa yang anda berikan pada saat anda menginap? 
a. KTP 
b. Surat Nikah 
c. Lain-lain, sebutkan … 
10. Bersama siapa anda menginap di Namira Hotel Syariah? 
 a. Keluarga   d. Rekan bisnis 
 b. Saudara   e. Lain-lain, sebutkan … 
 c. Teman 
11. Anda menginap di Namira Hotel Syariah ….. hari 
 a. 1-2   c. 5 
 b. 3-4   d. > 5 
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12. Sudah berapa kali anda menginap di Namira Hotel Syariah? 
 a. 1 kali   c. 3 kali 
 b. 2 kali   d. > 3 kali 
II.Berikan tanda checklist (√) pada salah satu jawaban yang saudara anggap paling tepat. 
Keterangan : 
SS = Sangat Setuju N = Netral  STS = Sangat Tidak Setuju 
S = Setuju  TS = Tidak Setuju TT = Tidak Tahu 
 
Pernyataan      
Persepsi produk (X1) SS S N TS STS 
1 Saya menginap di Namira Hotel Syariah karena yakin “tidak 
dikotori” dari perbuatan perzinaan 
     
2 Saya menginap di Namira Hotel Syariah karena mendapatkan 
ketenangan batin 
     
3 Saya yakin Namira Hotel Syariah tidak menawarkan minuman 
keras sehingga ketenangan beristirahat bisa saya peroleh 
     
4 Mushola di Namira Hotel Syariah bersih membuat saya merasa 
nyaman saat beribadah 
     
 
Persepsi tarif (X2) SS S N TS STS 
1 Tarif sesuai dengan fasilitas kamar       
2 Tarif sesuai dengan menu sarapan yang dihidangkan      
3 Tarif sebanding dengan pelayanan yang diberikan oleh pihak hotel      
4 Tarif lebih murah dibanding dengan hotel lain yang sekelas.      
 
Persepsi iklan (X3) SS S N TS STS TT 
1 Gambar yang ditampilkan dalam facebook membuat  saya 
tertarik untuk menginap di Namira Hotel Syariah 
      
2 Gambar yang ditampilkan dalam website membuat saya 
tertarik untuk menginap di Namira Hotel Syariah 
      
3 Saya mengetahui informasi tentang Namira Hotel Syariah 
melalui surat kabar 
      
4 Informasi yang terdapat di website membuat saya tertarik 
untuk menginap di Namira Hotel Syariah  
      
5 Papan nama hotel yang berlabelkan syariah mambuat saya 
tertarik untuk menginap di Namira Hotel Syariah 
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Persepsi lokasi (X4) SS S N TS STS 
1 Lokasi hotel dekat dengan lokasi yang akan saya kunjungi di kota 
Yogyakarta 
     
2 Lingkungan hotel memudahkan aktivitas saya selama di 
Yogyakarta 
     
3 Lokasi hotel memberi kemudahan bagi saya untuk menjangkau 
transportasi umum  
     
4 Lokasi hotel berada disalah satu jalan utama kota Yogyakarta, 
sehingga mudah dicari 
     
 
Persepsi pelayanan (X5) SS S N TS STS 
1 Keluhan tamu hotel ditanggapi receptionis dengan baik      
2 Receptionis memberikan pelayanan secara cekatan      
3 Office boy tidak mengganggu kenyamanan pengunjung saat 
melakukan aktivitasnya 
     
4 Security yang bersikap ramah memberi kenyamanan terhadap 
pengunjung 
     
5 Ketika tamu chek out, receptionis mengucapkan salam yang membuat 
saya terkesan 
     
 
Persepsi proses (X6) SS S N TS STS 
1 Proses chek in kamar dilayani dengan cepat      
2 Proses pemesanan kamar sangat mudah, karena dapat dilakukan 
melalui sms 
     
3 Pengolahan makanan yang dihidangkan dijamin kehalalannya      
4 Pemesanan makanan diantar ke kamar dengan cepat      
 
Persepsi sarana fisik (X7) SS S N TS STS 
1 Gedung hotel terlihat luas sehingga terkesan nyaman      
2 Adanya fasilitas WIFI di lobby membantu saya mempermudah 
dalam penggunaan internet 
     
3 Fasilitas sajadah  yang bersih di setiap kamar tidur, membuat saya 
merasa nyaman beribadah 
     
4 Fasilitas kamar yang bersih membuat saya nyaman untuk 
beristirahat 
     
5 Penataan ruang lobby yang terkonsep secara apik membuat saya 
nyaman untuk bersantai 
     
 
  
Widyarini dan Fitri Kartini : Variabel Yang Mempengaruhi Keputusan …. 
102 Jurnal Ekonomi dan Bisnis Islam | Vol. IX, No. 1, Desember 2014 
 
 
Keputusan menginap SS S N TS STS 
1 Saya memilih menginap di Namira Hotel Syariah karena 
menerapkan prinsip syariah 
     
2 Saya menginap di Namira Hotel Syariah karena harga sebanding 
dengan fasilitas hotel 
     
3 Jika berkunjung ke Yogyakarta, saya lebih senang menginap di 
Namira Hotel Syariah 
     
4 Iklan yang ditawarkan membuat saya tertarik untuk menginap di 
Namira Hotel Syariah  
     
5 Saya memilih untuk menginap di Namira Hotel Syariah karena 
letaknya strategis 
     
 
 
